Strategi Pemasaran Paket Ibadah Umroh Pada PT. Shirotol Jannah Pekanbaru di Era New Normal by Nurhaviza, Haviza
 
 
STRATEGI PEMASARAN PAKET IBADAH UMROH  
PADA PT. SHIROTOL JANNAH PEKANBARU  






Diajukan kepada Fakultas Dakwah dan Komunikasi 
Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau 
Untuk Memenuhi Sebagian Syarat Memperoleh 




NIM : 11744202670 
 
 
PROGRAM STUDI MANAJEMEN DAKWAH 
FAKULTAS DAKWAH DAN KOMUNIKASI 



















Nama : Nurhaviza 
Jurusan : Manajemen Dakwah 
Judul : Strategi Pemasaran Paket Ibadah Umroh Pada PT. Shirotol 
Jannah Pekanbaru di Era New Normal 
 
 
Penelitian ini dilatarbelakangi oleh sulitnya travel haji dan umroh dalam 
memasarkan paket ibadah umroh akibat dari pandemi covid-19. Era new normal 
memberikan tantangan sekaligus peluang bagi travel agent. Tujuan dari penelitian 
ini adalah memberikan gambaran penerapan strategi pemasaran paket ibadah 
umrah pada PT. Shirotol Jannah Pekanbaru pada kondisi new normal dalam 
mempertahankan kelangsungan perusahaan. Objek dalam penelitian ini adalah PT. 
Shirotol Jannah di Kota Pekanbaru. Jenis Penelitian ini adalah deskriptif kualitatif, 
informan dalam penelitian adalah Direktur PT. Shirotol Jannah, Wakil Komisaris 
Utama PT. Shirotol Jannah dan Staff Umroh. Data dikumpulkan melalui 
observasi, wawancara dan dokumentasi. Hasil penelitian tersebut dapat 
disimpulkan bahwa Pertama, Strategi produk (product) dalam bentuk penawaran 
paket yang dilakukan yaitu dengan menawarkan produk-produk yang berpariatif 
di era new normal melalui media sosial. Kedua, Strategi Penetapan harga (price) 
yaitu melihat kualitas dari paket perjalanan, memiliki pertimbangan dan tahapan 
dalam penetapan harga paket ibadah umrah di era new normal. Ketiga, Strategi 
proses distribusi/tempat (place) paket perjalanan ibadah umrah yaitu melakukan 
pendistrubusian secara langsung dan memiliki agen pemasaran di setiap daerah. 
Keempat, Strategi Penetapan kegiatan promosi (promotion) yaitu dengan 
membentuk tim-tim dan jadwal kegiatan promosi yang akan dilakukan serta 
melakukan promosi dengan menggunakan media sosial sebagai pendukung proses 
pemasaran. Kelima, Strategi meningkatkan kualitas karyawan (people) yaitu 
dengan melakukan pelatihan meningkatkan skill dan keterampilan karyawan dan 
memberikan motivasi, reward kepada karyawan. Keenam, Strategi pemberian 
bukti fisik (physical evidence) yaitu dengan menyediakan fasilitas sarana dan 
prasarana yang dibutuhkan, Ketujuh, Strategi proses (process) yaitu dengan 
memberikan pelayanan yang baik, di era new normal proses ibadah dilakukan 
dengan mematuhi protokol kesehatan. 
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This research is motivated by the difficulty of Hajj and Umrah travel in marketing 
Umrah packages due to the COVID-19 pandemic. The new normal era provides 
both challenges and opportunities for travel agents. The purpose of this study is to 
provide an overview of the implementation of the marketing strategy for the 
Umrah package at PT. Shirotol Jannah Pekanbaru in a new normal condition in 
maintaining the continuity of the company. The object of this research is PT. 
Shirotol Jannah in Pekanbaru. This research is a descriptive qualitative study. 
Informants in the study are the Director of PT. Shirotol Jannah, Vice President 
Commissioner of PT. Shirotol Jannah and Umrah Staffs. Data were collected from 
observation, interviews and documentation. The results of this study can be 
concluded that First, the product strategy in the form of umrah package is carried 
out by offering products on social media. Second, the Pricing Strategy is 
implemented based on the quality of the travel package. It determines  the price of 
the Umrah package based on the new normal era consideration. Third, the strategy 
for the distribution process / place for the Umrah pilgrimage package is done by 
distributing it directly and using marketing agents. Fourth, the Strategy for 
determining promotion activities is implemented by forming teams and making a 
schedule of promotional activities to be carried out as well as conducting 
promotions using social media to support the marketing process. Fifth, the 
strategy to improve the quality of employees (people) is done by conducting 
training to improve the skills of employees and providing motivation and rewards 
to employees. Sixth, the strategy of providing physical evidence is implemented 
by providing the facilities and infrastructure needed. Seventh, the process strategy 
is done by providing good service. In the new normal era the umrah training 
process is carried out by complying with health protocols. 
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A. Latar Belakang 
Haji dan umrah merupakan salah satu ibadah yang diwajibkan atas 
setiap muslim yang mampu. Ibadah haji dan umroh diimpikan oleh semua 
orang muslim yang ada di dunia ini. Haji adalah salah satu ibadah dalam 
Islam yang terdapat dalam rukun Islam yang ke lima yang hukumnya wajib 
sekali seumur hidup bagi setiap orang Islam yang telah memenuhi syarat. 
Haji pada hakekatnya merupakan aktivitas suci yang pelaksanaanya 
diwajibkan oleh Allah kepada seluruh umat Islam yang telah mencapai 
istita’ah (mampu), mampu dalam arti materi maupun mampu secara fisik. Ini 
sesuai dengan firman Allah SWT:  
                         
                        
Artinya:    
“Padanya terdapat tanda-tanda yang nyata, (di antaranya) maqam 
Ibrahim; barangsiapa memasukinya (Baitullah itu) menjadi amanlah 
Dia; mengerjakan haji adalah kewajiban manusia terhadap Allah, 
yaitu (bagi) orang yang sanggup mengadakan perjalanan ke 
Baitullah. barangsiapa mengingkari (kewajiban haji), Maka 
Sesungguhnya Allah Maha Kaya (Tidak memerlukan sesuatu) dari 
semesta alam.”
1
 (QS. Ali-Imran/3:97) 
 
Maksud dari kata sanggup dalam ayat tersebut berarti sehat, aman 
dalam perjalanan, cukup biaya (baik untuk membiayai perjalanan ke Baitullah 
maupun bagi nafkah keluarga yang ditinggalkannya), serta tidak terjadi hal-
hal yang menghalanginya untuk pergi haji.  
Ibadah umroh merupakan salah satu ibadah yang dianjurkan atas 
setiap muslim yang mampu. Tidaklah berdosa apabila tidak dilaksanakan dan 
apabila dilaksanakan maka akan mendapatkan pahala. Adapun letak 
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perbedaan antara ibadah haji dan umroh terletak pada waktu pelaksanaannya. 
Ibadah haji dilaksanakan pada bulan tertentu seperti pada bulan Syawal, 
Dzulqa’idah dan Dzulhijjah. Sedangkan ibadah umroh adalah nask (ibadah) 
yang pelaksanaannya tidak ditentukan oleh waktu, maka ia pun tidak wajib.
2
 
Jadi dalam pelaksanaannya umroh tidak ada batasan waktu, sehingga kapan 
saja dapat dilaksanakan.  
Biro perjalanan umroh atau disebut travel umroh merupakan lembaga 
atau instansi yang mengadakan atau menyediakan layanan perjalanan bagi 
jamaah yang ingin melaksanakan umroh. Penyelenggaraan umroh bertujuan 
memberikan pembinaan, pelayanan, dan perlindungan kepada jamaah. Pada 
perusahaan jasa seperti travel umroh yang dihasilkan dan yang dipasarkan 
kepada masyarakat atau jamaah adalah produk yang dihasilkan berbentuk jasa 
yang berupa pelayanan dan pembinaan dalam melaksanakan ibadah umroh. 
Saat ini banyak sekali travel umroh yang berdiri, dan hampir semua 
travel umroh tersebut memasarkan produknya dengan cara merekrut 
marketing. Sebab walau bagaimana juga sebuah travel tidak akan berjalan 
dengan baik tanpa adanya team marketing yang handal.
3
 Pemasaran berperan 
besar dalam merealisasikan rencana usaha. Hal ini dapat dilakukan, jika 
perusahaan ingin mempertahankan dan meningkatkan penjualan produk atau 
jasa yang mereka produksi. Dengan melakukan penerapan strategi pemasaran 
yang akurat melalui pemanfaatan peluang dalam meningkatkan penjualan, 
sehingga posisi atau kedudukan perusahaan di pasar dapat ditingkatkan atau 
dipertahankan. 
Dalam suatu perusahaan dituntut untuk dapat menyediakan jasa 
perjalanan haji dan umroh serta meningkatkan strategi pemasaran yang lebih 
baik, unggul dan terpercaya, sehingga dapat merebut dan menguasai pasar 
dalam merekrut jamaah haji maupun umroh.
4
 Oleh sebab itu, setiap 
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perusahaan harus melakukan berbagai strategi pemasaran yang baik untuk 
mengkomunikasikan produknya kepada masyarakat dengan tujuan agar 
mereka tahu dan tertarik sehingga melakukan pembelian terhadap produk 




Promosi merupakan salah satu dari variabel bauran pemasaran yang 
sangat penting dilakukan oleh perusahaan guna memasarkan produk dan jasa. 
Kegiatan promosi bukan hanya berfungsi sebagai alat komunikasi antara 
perusahaan dengan konsumen, melainkan juga sebagai alat untuk 
meningkatkan penawaran produk dan jasa sehingga konsumen melakukan 
pembelian sesuai dengan keinginan dan kebutuhan. Oleh karena itu 
perusahaan harus memilih metode promosi yang tepat agar menghasilkan 
feedback sehingga dapat meningkatkan volume penjualan. 
Indonesia adalah sebagai salah satu negara yang memiliki jumlah 
penduduk beragama Islam terbesar di dunia, dan melakukan penyelenggaraan 
ibadah haji dan umroh setiap tahunnya. Animo masyarakat untuk 
melaksanakan ibadah haji dan umroh sangatlah tinggi. Namun, melihat pada 
situasi dan kondisi yang berlangsung sekarang ini, untuk melaksanakan haji 
dan umroh menjadi terhambat dikarenakan adanya penyebaran Corona Virus 
Disease 2019 (COVID-19) sebagai pandemi.  
Ditengah pandemi virus corona, salah satu bisnis yang terdampak 
cukup besar yakni biro perjalanan. Usaha perjalanan haji dan umroh menjadi 
salah satu yang ikut terdampak pandemi virus corona (COVID-19), bahkan 
diprediksi sekitar 60% perusahaan biro perjalanan haji dan umroh harus tutup 
karena dampak pandemi.
6
 Bisa kita lihat Tahun 2020, 33 ribu jamaah umroh 
terhitung sejak februari gagal berangkat umrah. Hal  ini  disebabkan  oleh  
pandemi  virus  covid-19,  pemerintah  Arab  Saudi  menutup  rapat  pintu 
masuk  kenegaranya  mulai  27  Februari  2020.
7
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Mencermati penyebaran dan penularan COVID-19 di Indonesia yang 
semakin memprihatinkan, Pemerintah melalui Keputusan Presiden Nomor 11 
Tahun 2020 telah menetapkan Kedaruratan Kesehatan Masyarakat COVID-
19 di Indonesia yang mewajibkan dilakukan upaya penanggulangan sesuai 
dengan ketentuan peraturan perundang-undangan. Salah satu penanggulangan 
yang dilakukan adalah dengan penutupan akses untuk berpergian keluar 
negeri di karenakan banyaknya negara dan wilayah yang menerapkan  
lockdown. Tentu hal ini sangat berdampak bagi perusahan yang bergerak 
dibidang travel terutama yang menyediakan jasa pelayanan perjalanan haji 
dan umroh, yang menyebabkan terhambatnya penerbangan perjalanan umroh, 
tidak hanya penutupan akses ke makkah untuk Indonesia melainkan juga 
berlaku untuk seluruh negara di dunia.  
Maka hal ini kemudian menjadi banyak perhatian dari banyak pihak, 
Wabah pandemi penyabaran virus Corona-19 memberikan pukulan keras 
akan situasi dan kondisi ekonomi di dunia. Banyak industri yang pada 
akhirnya harus melakukan suatu tindakan-tindakan, hal ini tentu saja 
memberikan dampak turunnya omset perusahaan sehingga menimbulkan 
kerugian bagi  perusahaan. Oleh karena itu, biro-biro perjalanan mulai 
merancang strategi serta siasat agar bisa kembali bangkit ketika situasi 
membaik setelah krisis COVID-19 berlalu. 
PT. Shirotol Jannah dalam menyambut situasi new normal harus 
mempersiapkan strategi pemasaran untuk jangka panjang. Pemasaran paket 
ibadah harus dilakukan dengan beragam inovasi dan teknologi guna untuk 
mendapatkan jamaah. Shirotol Jannah dalam situasi new normal 
mengenalkan produk atau paket ibadah haji dan umroh kepada masyarakat 
harus dengan mempersiapkan strategi yang baik dan menarik agar dapat 
membuat masyarakat tertarik akan produk atau paket yang ditawarkan.   
Proses pemasaran di Shirotol Jannah harus diperhatikan guna 
menunjang perkembangan perusahaan sehingga memerlukan strategi-strategi 
khusus yang dilakukan oleh seluruh karyawan agar mampu bersaing di era 




pangsa pasar membuat para pelaku bisnis untuk gencar melakukan proses 
pemasaran atas produk perusahaan mereka agar tidak mengalami penurunan 
yang singnifikan. 
Maka Shirotol Jannah harus memiliki strategi pemasaran yang handal 
untuk mengatasi tantangan atau permasalahan yang akan dihadapi pada 
tatanan kehidupan new normal setelah krisis COVID-19 berlalu, agar tetap 
dapat bersaing dengan travel agent lainnya di era new normal, dan memiliki 
manajemen yang baik agar target pasar maupun calon jamaah umroh dan 
program-program yang diharapkan dapat berjalan dengan lancar sesuai 
dengan tujuan perusahaan. 
Strategi pemasaran merupakan pernyataan yang memberi petunjuk 
tentang arah atau tujuan dari berbagai usaha penting untuk mencapai sasaran 
yang di kehendaki. Strategi itu terdiri dari berbagai unsur yang dapat timbul 
oleh analisis lanjutan dari tiap-tiap sasaran.
8
 Jadi, pemasaran itu akan menjadi 
lebih baik apabila kita telah menentukan terlebih dahulu teknik apa saja yang 
akan kita gunakan dalam memasarkan produk, serta diikuti dengan adanya 
survei terlebih dahulu untuk mengetahui keadaan pasar dan kepada siapa 
sasaran produk yang akan dipromosikan. Apabila semua strategi telah disusun 
dan terarah dengan baik maka suatu perusahaan akan lebih mudah untuk 
mendatangkan pelanggan, dan mendapatkan nilai tambah yang tinggi. Dan 
tentunya tidak lupa dengan adanya kerja sama dan komitmen yang kuat antar 
sesama anggota tim perusahaan. 
Berdasarkan hal tersebut maka setiap perusahaan di kehidupan new 
normal memerlukan adanya strategi pemasaran yang lebih baik agar dapat 
membuat pelanggan tetap tertarik untuk membeli produk atau paket yang 
ditawarkan dengan melihat keinginan pelanggan sehingga perusahaan dapat 
bertahan pada saat sekarang ini. Untuk merekrut dan menguasai serta 
mempertahankan dan meningkatkan jumlah jamaahnya maka Shirotol Jannah 
harus melakukan kegiatan-kegiatan promosi yang dilaksanakan secara 
obyektif guna untuk menjaring calon jamaah seperti yang diharapkan dan 
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tentu harus dengan mempersiapkan metode serta cara yang sebaik mungkin 
supaya tujuan dari perusahaan tercapai.   
Berdasarkan pada latar belakang diatas, penulis mencoba untuk 
menganalisa dengan melakukan penelitian secara lebih spesifik pada umroh 
di PT. Shirotol Jannah untuk mengetahui lebih lanjut mengenai teknik 
marketing dan kegiatan marketing pada PT. Shirotol Jannah dan bagaimana 
pengaruh new normal terhadap marketing. Maka peneliti bertujuan untuk 
melakukan penelitian dengan judul “Strategi Pemasaran Paket Ibadah 
Umroh Pada PT Shirotol Jannah Pekanbaru di Era New Normal”. 
 
B. Penegasan Istilah 
Dalam penulisan ini penulis perlu mempertegas beberapa istilah dalam 
judul, terutama pada beberapa kata kunci yang penulis anggap penting. 
Dengan maksud untuk menghindari terjadinya penyimpangan dan 
kesalahpahaman terhadap judul penelitian ini, maka penulis perlu 
memberikan penegasan pada istilah-istilah berikut: 
1. Strategi 
Dalam hal ini strategi (strategy) bukan hanya sebagai berbagai cara 
untuk mencapai tujuan (ways to actieve ends) melainkan mencakup pula 
penentuan berbagai tujuan itu sendiri. Strategi dipahami pula sebagai 
sebuah pola yang mencakup di dalamnya baik strategi yang direncanakan 
maupun strategi yang pada awalnya tidak dimaksudkan oleh perusahaan 
tetapi menjadi strategi yang dipertimbangkan bahkan dipilih oleh 
perusahaan untuk diimplementasikan (realized strategy).
9
 
2. Pemasaran  
Pemasaran (marketing) adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan 
bisnis dan usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, 
mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat 




                                                 
9
 Ismail Solihin, Manajemen Strategik, (Bandung: Erlangga, 2012), 64. 
10




3. Paket Ibadah Umroh 
Ibadah umroh dari tahun ke tahun selalu mengalami peningkatan. 
Paket ibadah umroh adalah salah satu produk yang banyak ditawarkan oleh 
biro perjalanan ibadah haji dan umroh untuk membantu masyarakat atau 
calon jamaah yang ingin menunaikan Ibadah umroh. 
4. New Normal 
New Normal adalah istilah yang dihasilkan dari adaptasi proses 
sementara dalam pandemi Covid-19, di mana manusia akan memiliki 
kebiasaan baru dari pembelajaran. Prinsip new normal adalah bisa 




C. Rumusan Masalah 
Berdasarkan pokok permasalahan yang telah disebutkan diatas, maka 
tujuan penelitian ini adalah untuk mengkaji bagaimana “Strategi Pemasaran 
Paket Ibadah Umroh di Era New Normal Pada PT. Shirotol Jannah 
Pekanbaru?” 
 
D. Tujuan dan Kegunaan Penulisan 
1. Tujuan peneitian 
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi pemasaran 
yang dilakukan oleh PT. Shirotol Jannah di Era New Normal. 
2. Kegunaan penelitian 
a. Kegunaan Akademis 
1) Penelitian ini berguna untuk menambah wawasan dan pengetahuan 
tentang Strategi Pemasaran paket Ibadah Umroh PT. Shirotol 
Jannah di Era New Normal dengan menerapkan Strategi 
Pemasaran. 
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2) Penelitian ini juga berguna untuk tambahan rujukan bagi para 
perusahaan yang menyediakan jasa tour umroh agar meningkatkan 
kualitas strategi pemasaran perusahaan di Era New Normal. 
b. Kegunaan Praktis 
1) Sebagai bahan masukan bagi masiswa atau peneliti berikutnya yang 
membutuhkan penelitian ini. 
2) Sebagai syarat dalam menyelesaikan perkuliahan pada program 
Sarjana Strata Satu (S1) dan untuk memperoleh gelar Sarjana 
Sosial (S.Sos) Jurusan Manajemen Dakwah Fakultas Dakwah dan 
Komunikasi Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau. 
 
E. Sistematika Penulisan 
Untuk mempermudah pembaca dalam memahami serta menelaah 
penelitian ini, maka penulis sendiri menyusun laporan penulisan ini dalam 6 
(enam) Bab : 
BAB I  : PENDAHULUAN 
Berisikan tentang latar belakang masalah, Penegasan 
Istilah, Rumusan Masalah, Tujuan dan Kegunaan 
Penelitian dan Sistematika Penulisan. 
BAB II  : KAJIAN TEORI DAN KERANGKA BERFIKIR 
Berisikan tentang Kajian Teori, Kajian Terdahulu, dan 
Kerangka Berfikir. 
BAB III   : METODOLOGI PENELITIAN 
Berisikan tentang Jenis dan Pendekatan Penelitian, Lokasi 
dan Waktu Penelitian, Sumber Data Penelitian, Informasi 
Penelitian, Teknik Pengumpulan Data, Teknik Analisis 
Data dan Validitas Data. 
BAB IV  : GAMBARAN UMUM (Subjek Penelitian) 
Berisikan tentang sejarah Kantor PT. Shirotol Jannah, Visi 
dan Misi PT. Shirotol Jannah, dan Struktur Organisasi 




BAB V  : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN  
Merupakan bab yang menganalisa tentang PT. Shirotol 
Jannah dalam melakukan pemasaran paket ibadah umroh 
di era new nomal.   
BAB VI   : PENUTUP 
Dalam bab penutup ini berisikan tentang kesimpulan dan 




















KAJIAN TEORI DAN KERANGKA BERFIKIR 
 
A. Kajian Teori 
Untuk mengetahui Strategi Pemasaran PT. Shirotol Jannah pekanbaru, 
maka terlebih dahulu penulis menguraikan teori-teori yang berhubungan 
dengan penelitian yang dijadikan landasan untuk menganalisanya. 
1. Strategi 
a. Pengertian Strategi  
Griffin mendefinisikan strategi sebagai rencana komprehensif 
untuk mencapai tujuan organisasi. (Strategy is a comprehensive plan 
for accomplishing an organization’s goals). Tidak hanya sekedar 
mencapai sesuatu, akan tetapi strategi juga dimaksudkan untuk 
mempertahankan keberlangsungan organisasi di lingkungan di mana 
organisasi tersebut menjalankan aktivitasnya. Untuk bagi organisasi 
bisnis, strategi dimaksudkan untuk mempertahankan keberlangsungan 




Dalam konteks bisnis, strategi menggambarkan arah bisnis yang 
mengikuti lingkungan yang dipilih dan merupakan pedoman untuk 
mengalokasikan sumber daya dan usaha sebuah organisasi terhadap apa 
yang ingin dilakukan kedepannya. Kemudian strategi digunakan untuk 
mencapai tujuan yang telah ditetapkan, karena segala bentuk perbuatan 
dan tindakan tidak terlepas dari adanya strategi yang baik. 
Menurut Stoner, strategi dapat didefinisikan sebagai program untuk 
menentukan dan mencapai organisasi, serta mengimplementasikan 
misinya. Maka yang terkandung dari strategi ini adalah bahwa para 
manajer memainkan peranan aktif, sadar dan rasional dalam 
merumuskan strategi organisasi. 
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Kemudian Menurut H. Hisyam Alie, untuk mencapai strategi yang 
tepat maka harus memperhatikan hal-hal sebagai berikut
13
: 
a. Strength (kekuatan), yakni memperhitungkan kekuatan yang dimiliki 
yang biasanya menyangkut manusianya, dananya, dan beberapa 
elemen lain 
b. Weakness (kelemahan), yakni memperhitungkan kelemahan-
kelemahan yang dimilikinya, yang menyangkut aspek-aspek 
sebagaimana dimiliki kekuatan 
c. Opportunity (peluang), yakni seberapa besar peluang yang mungkin 
tersedia di luar, hingga peluang yang sangat kecil sekalipun 
diterobos 
d. Threats (ancaman), yakni memperhitungkan kemungkinan adanya 
ancaman dari luar. 
Strategi dan perencanaan yang baik adalah kunci dari keberhasilan 
pemasaran. Perencanaan, dalam strategi harus menghasilkan sesuatu 
yang fleksibel dalam keperluan penempatan tujuan pemasaran itu 
sendiri.  
Tujuan perencanaan strategi adalah agar perusahaan dapat melihat 
secara obyektif kondisi-kondisi internal dan eksternal, sehingga 
perusahaan dapat mengantisipasi perubahan di lingkungan eksternal. 
Strategi menurut penulis adalah suatu proses berfikir untuk 
menganalisa terahadap lingkungan internal mapun eksternal suatu 
perusahaan maupun organisasi untuk waktu jangka panjang. Sehingga 
dapat menganalisa langkah-langkah atau rentetan tindakan yang 
sistematis dan efisien yang akan dilakukan. Misalnya perusahaan 
angkutan umum (taxi), produk jasanya adalah angkutan, sesuatu yang 
tidak berwujud, namun konsumen mengenal melalui berbagai unsur 
nyata yang menjadi satu kesatuan, termasuk benda-benda yang 
berwujud seperti hiasan mobil, bangku serta pakaian seragam petugas. 
Oleh karena itu, dengan merancang strategi terlebih dahulu, perusahaan 
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diharapkan dapat menyesuaikan dengan kondisi yang ada dilapangan 
serta langkah-langkah kongkrit apa yang akan diambil untuk 
dilaksanakan. 
b. Fungsi Strategi 
Fungsi dari strategi pada dasarnya adalah berupaya agar strategi 
yang disusun dapat diimplementasikan secara efektif. Untuk itu, 
terdapat enam fungsi yang harus dilakukan secara simultan, yaitu: 
1. Mengkomunikasikan suatu maksud (visi) yang ingin dicapai kepada 
orang lain. 
2. Menghubungkan atau mengaitkan kekuatan atau keunggulan 
organisasi dengan peluang dari lingkungannya.  
3. Memanfaatkan atau mengekploitasi keberhasilan atau kesuksesan 
yang didapat sekarang, sekaligus menyelidiki adanya peluang-
peluang baru.  
4. Menghasilkan dan membangkitkan sumber-sumber daya yang lebih 
baik banyak dari yang digunakan sekarang.  
5. Mengkoordinasikan dan mengarahkan kegiatan atau aktivitas 
organisasi ke depan.  
6. Menanggapi serta bereaksi atas keadaanyang baru dihadapi 
sepanjang waktu. 
c. Macam-macam Strategi14 
1. Strategi perusahaan (corporate strategy) 
strategi yang dilakukan oleh perusahaan sehubungan dengan 
persaingan antar perusahaan dalam sektor bisnis yang dijalankanya 
secara keseluruhan. Tujuannya untuk menetapkan keseluruhan sikap 
perusahaan terhadap pertumbuhan dengan cara perusahaan 
mengelola bisnis atau lini produknya. Sebuah perusahaan bisa 
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memutuskan untuk tumbuh dengan meningkatkan aktivitas atau 
investasinya, artinya menghemat dengan menguranginya. 
2. Strategi bisnis atau strategi persaingan 
Strategi yang dilakukan oleh perusahaan sehubungan dengan 
persaingan bisnis yang dijalankan pada beberapa jenis yang 
diperdagangkan. Strategi bisnis atau strategi persaingan yang 
berlangsung pada tingkat unit bisnis atau lini produk, berfokus pada 
peningkatan posisi bersaing perusahaan. Dalam hal ini, perusahaan 
telah berkomitmen memperluas tawaran produknya dan melayani 
pelanggan melalui teknologi baru. 
3. Strategi pada tingkat fungsional 
Strategi perusahaan pada bagian pemasarannya, khususnya di 
tingkat periklanan. Para manajer dalam bidang spesifik memutuskan 
cara terbaik memutuskan tujuan perusahaaan dengan bekerja 
seproduktif mungkin. 
4. Strategi meningkatkan produktivitas dan kualitas : 
a. Menanamkan modal, inovasi dan teknologi, untuk meningkatkan 
produktivitas dan kualitas 
b. Menerapkan prospektifitas jangka panjang 
c. Menekankan mutu kerja 
d. Memperbaiki sektor jasa 
2. Konsep Pemasaran 
Konsep pemasaran (marketing concept) merupakan falsafat 
perusahaan yang menyatakan bahwa pemasaran keinginan pembeli adalah 
syarat utama bagi kelangsungan hidup perusahaan. Segala kegiatan 
perusahaan di bidang produksi, teknik, keuangan dan pemasaran diarahkan 
pada usaha untuk mengetahui keinginan pembeli dan kemudian 
memuaskan keinginan tersebut dengan mendapatkan laba.
15
 
Pemasaran menjadi salah satu kegiatan yang sangat penting dalam 
dunia usaha. Pada kondisi usaha seperti saat sekarang ini, pemasaran 
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Bagian pemasaran tentu mempunyai peran aktif sejak dimulainya 
proses produksi. Semua kegiatan perusahaan untuk menghasilkan dan 
menjual barang didasarkan pada masalah pemasaran. Perusahaan yang 
menganut konsep pemasaran ini tidak hanya sekedar menjual barang saja, 




Pemasaran tidak lain daripada suatu proses perpindahan barang 
atau jasa dari tangan produsen ke konsumen. Namun beberapa ahli 
memberikan bermacam-macam definisi tentang pemasaran, antara lain
18
: 
a. Philip dan Duncan: Pemasaran meliputi semua langkah yang 
digunakan atau dipergunakan untuk menempatkan barang-barang 
nyata ke tangan konsumen. 
b. W.J. Stanton: Pemasaran meliputi keseluruhan sistem yang 
berhubungan dengan kegiatan-kegiatan usaha, yang bertujuan 
merencanakan, menentukan harga, hingga mempromosikan, dan 
mendistribusikan barang-barang atau jasa yang akan memuaskan 
kebutuhan pembeli, baik yang aktual maupun yang potensial. 
c. P. H. Nystrom: Pemasaran meliputi kegiatan mengenai penyaluran 
barang atau jasa dari tangan produsen ke tangan konsumen. 
d. American Marketing Assosiation: Pemasaran pelaksanaan kegiatan 
usaha niaga yang diarahkan pada arus aliran barang dan jasa dari 
produsen ke komsumen. 
Dengan demikian ruang lingkup pemasaran merupakan proses 
perpindahan barang dan jasa dari tangan produsen ke tangan konsumen, 
akan tetapi tidaklah sesederhana namanya, jangkauan pemasaran sangatlah 
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luas. Berbagai tahap kegiatan harus dilalui oleh barang-barang dan jasa 
yang dalam hal ini adalah jasa, sebelum memasarkannya kekonsumen.  
Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang harus 
dilakukan oleh sebuah perusahaan, baik perusahaan barang ataupun jasa 
dalam upaya untuk mempertahankan hidup usahanya. Hal tersebut 
disebabkan karena pemasaran merupakan salah satu kegiatan perusahaan, 
dimana secara langsung berhubungan dengan konsumen. Maka kegiatan 
pemasaran dapat diartikan sebagai kegiatan manusia yang berlangsung 
yang erat kaitannya dengan pasar serta banyaknya pesaing. 
Dalam sistem pemasaran terdapat beberapa faktor yang saling 
mempengaruhi dan tegantung satu sama lain yaitu: 
a. Organisasi dalam pemasaran 
b. Sesuatu yang sedang dipasarkan 
c. Pasar yang dituju 
d. Para perantara (pedagang, agen) 
e. Faktor lingkungan dapat berupa demografi, kondisi perekonomian, 
faktor sosial dan kebudayaan, kekuatan politik dan hukum, teknologi 
dan persaingan. 
Oleh sebab itu, sistem pemasaran merupakan kumpulan lembaga-
lembaga yang melakukan tugas pemasaran, barang dan jasa, idea, orang 
dan faktor-faktor lingkungan yang saling memberikan pengaruh dan 
membentuk keuntungan serta mempengaruhi hubungan perusahaan dengan 
pasarnya. 
Pada hakikatnya, pemasaran bertujuan untuk menjalin, 
mengembangkan, mengkomersialisasikan hubungan dengan pelanggan 
untuk jangka panjang dengan sedemikian rupa sehingga tujuan masing-
masing pihak dapat terpenuhi. Hal ini dilakukan melalui proses pertukaran 
dan saling memenuhi janji satu sama lain. 
Berdasarkan beberapa penjelasan diatas, maka dapat disimpulkan 
bahwa proses pemasaran itu terjadi atau dimulai sejak sebelum barang, 




anggarannya biayannya sebaiknya di musyawarakan terlebih dahulu. 
Karena keputusan-keputusan dalam pemasaran itu harus dibuat untuk 
menentukan produk serta pasarnya, penentuan harga, dan kegiatan 
promosi. Kegiatan pemasaran tidak hanya berupa pertukaran barang atau 
jasa, tetapi juga mencakup distribusi sejumlah ide maupun jasa yang dapat 
memberikan kebutuhan dan kepuasan kepada individual dan organisme 
sehingga segala usaha perusahaan dapat terus berjalan dan mendapat 
pandangan yang baik dari pembeli terhadap perusahaan. 
Sedangkan secara lebih formal, pemasaran (marketing) adalah 
salah satu sistem total dari kegiatan bisnis yang dirancang untuk 
merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan 
barang-barang yang dapat memuaskan keinginan dan jasa baik kepada 
para konsumen saat ini maupun konsumen potensial.
19
 
3. Strategi Pemasaran 
Kotler   menyatakan   bahwa   strategi   pemasaran   merupakan   
solusi   untuk menangani  aktivitas  yang  berkaitan  dengan  produk  dan  
jasa.
20
 Pada dasarnya strategi pemasaran memberikan arah dalam 
kaitannya dengan variabel-variabel seperti segmentasi pasar, identifikasi 
pasar sasaran, positioning, elemen bauran pemasaran dan biaya bauran 
pemasaran. Oleh karena itu strategi pemasaran dapat diartikan sebagai 
suatu cara untuk mencapai tujuan perusahaan dengan memaksimalkan 
sumber daya yang ada, mengembangkan keunggulan bersaing dan 




Dalam peranannya, strategi pemasaran mencakup setiap usaha 
untuk mencapai kesesuaian antara perusahaan dengan lingkungannya 
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dalam rangka mencari pemecahan atas masalah penentuan dua 
pertimbangan pokok. Pertama, bisnis apa yang akan digeluti. Kedua, 
bagaimana bisnis yang telah dipilih tersebut dapat dijalankan dengan 
sukses dalam lingkungan yang kompetitif atas dasar perspektif produk, 




Program pemasaran meliputi tindakan-tindakan pemasaran yang 
dapat mempengaruhi permintaan terhadap produk, diantaranya dalam hal 
mengubah harga, memodifikasi kampanye iklan, merancang promosi 
khusus, menentukan pilihan saluran distribusi, dan sebagainya. Ada 
beberapa ciiri penting dalam rencana strategi pemasaran menurut Sofjan 
Assauri adalah:  
a. Titik tolak penyusunannya melihat perusahaan secara keseluruhan 
b. Diusahakan dampak kegiatan yang direncanakan bersifat menyeluruh 
c. Dalam penyusunannya diusahakan untuk memahami kekuatan yang 
mempengaruhi perkembangan perusahaan. 
d. Jadwal dan waktu (timing) yang ditentukan adalah yang sesuai dan 
mempertimbangkan fleksibilitas dalam menghadapi perubahan 




Dari penjabaran diatas penulis menyimpulkan bahwa strategi 
pemasaran adalah serangkaian proses yang harus dilakukan untuk 
memberikan arah kepada pelaku usaha dalam memasarkan produk agar 
lebih terarah dan mudah tercapai dengan adanya program serta tindakan 
dalam strategi pemasaran. Dengan adanya strategi pemasaran tersebut 
maka implementasi program dalam menciptakan tujuan organisasi dapat 
dilakukan secara aktif, sadar, dan rasional.  
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Oleh karena itu, dengan melakukan strategi pemasaran maka 
kekuatan perusahaan untuk mencapai tujuan perusahaan melalui pemuasan 
konsumen akan didapatkan. Dalam menjalankan strategi pemasaran tim 
marketing harus handal untuk diajak dan dituntut untuk bisa memahami 
setiap pergerakan pasar. Maka keputusan marketing diharapkan untuk bisa 
dilakukan dengan baik untukjangka pendek dan jangka panjang. 
4. Jasa 
a. Pengertian Jasa 
Jasa adalah setiap kegiatan atau manfaat yang ditawarkan oleh 
suatu pihak pada pihak lain dan pada dasarnya tidak berwujud, serta 
tidak menghasilkan kepemilikan sesuatu.
24
 
Menurut Kotler mengungkapkan bahwa jasa adalah setiap 
tindakan kinerja yang ditawarkan oleh suatu pihak lain yang secara 
prrinsip tidak berwujud dan tidak menyebabkan perpindahan 
kepemilikan.
25
 Produksi jasa dapat terikat atau tidak terikat pada suatu 
produk fisik. 
Christopher Lovelock dan Evart Gummesson menetapkan jasa 
(services) adalah suatu bentuk sewa-menyewa yang dapat memberikan 
suatu manfaat bagi konsumen. Hal yang dihargai oleh konsumen dan 
mereka berkenan membayar untuk mendapatkannya adalah berbagai 
pengalaman yang diinginkan (desired experience) dan solusi.
26
  Kata 
sewa diartikan sebagai pembayaran untuk menggunakan dalam jangka 
waktu tertentu. 
William J. Stanton mendefinisikan jasa adalah sesuatu yang dapat 
diidentifikasi secara terpisah tidak berwujud, ditawarkan untuk 
memenuhi kebutuhan. Jasa dapat dihasilkan dengan menggunakan 
bernda-benda berwujud atau tidak. Valarie A. Zeithaml dan Mary Jo 
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Bitner mendefinisikan jasa adalah suatu kegiatan ekonomi yang 
outputnya bukan produk dikonsumsi bersamaan dengan waktu produksi 




Berdasarkan pengertian jasa yang telah didefinisikan diatas maka 
penulis dapat mendefinisikan bahwa jasa ialah suatu kegiatan yang 
memiliki unsur tidak berwujud (intangibility) yang saling berhubungan 
yang akan melibatkan beberapa interaksi antara pemberi jasa dengan 
konsumenn dan tidak menghasilkan kepemilikan atasnya. Serta jasa 
disini akan mendapatkan pembayaran atas pekerjaan yang dilakukan. 
b. Krakteristik Jasa 
Kotler dan Keller mengatakan bahwa perusahaan harus 
mempertimbangkan empat karakteristik jasa yaitu: 
1. Intangibility (tidak berwujudnya jasa) Jasa adalah perbuatan atau 
usaha. Jasa bersifat tidak nyata dalam arti tidak dapat disentuh, 
dilihat atau dirasakan sampai saat konsumsi. 
2. Inseparability (ketidakterpisahan jasa). Maksudnya adalah jasa tidak 
dapat dipisahkan dari penyedianya,. Karena pelanggan turut hadir 
saat jasa itu diproduksi, interaksi penyedia jasa pelanggan 
merupakan sifat khusus dari pemasaran jasa. Baik penyedia jasa 
maupun pelanggan akan mempengaruhi hasil jasa.  
3. Variability (Keragaman jasa). Kualitas jasa sangat bervariasi 
tergantung dari siapa yang memberikan, kapan dan dimana 
diberikan.  
4. Perishability (tidak tahan lama) Suatu jasa tidak dapat disimpan 
untuk penjualan atau pemakaian yang akan datang. Oleh karena itu 
perusahaan jasa seringkali merancang strategi agar lebih baik 
menyesuaikan permintaan dan penawarannya.
28
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c. Klasifikasi Jasa 
Dalam melaksanakan pemasaran jasa tidak dapat disamakan 
antara pemasaran suatu jasa tertentu dengan jasa lainnya, karena 
industri jasa sangatlah beragam. Klasifikasi jasa dapat membentu 
memahami batasan-batasan dari industri jasa dan dapat memanfaatkan 
pengalaman industri jasa lain yang mempunyai masalah dan 
karakteristik yang sama untuk diaplikasikan dalam suatu bisnis jasa. 
Begitu banyak yang mengemukakan tentang skema klasifikasi 
jasa, dimana masing-masing pendapat memiliki perbedaan sesuai 
dengan sudut pandang sendiri. Adapun salah satu ahli yang 
mengemukakan pendapat mengenai jasa ialah Menurut William dan 
Stanton, usaha jasa dapat dibagi menjadi dua, yaitu: 
1. Jasa komersial, yaitu jasa yang dijual oleh suatu perusahaan dengan 
tujuan untuk mencari keuntungan, termasuk didalamnya berupa jasa 
restoran, jasa perhotelan, jasa perjalanan rekreasi, jasa transportasi, 
jasa komunikasi dan lain sebagainya. 
2. Jasa non komersial, yaitu suatu usaha yang tidak ditujukan untuk 
mencari keuntungan dan lebih mengarah pada layanan publik dan 
kemanusiaan. Contoh: angkutan shalter pihak hotel untuk 
menjemput tamu. 
Untuk membuat bisnis jasa sangat kompleks, karena banyak 
elemen yang mempengaruhinya, diantaranya sistem internal organisasi, 
lingkungan fisik, kontrak personal, iklan, tagihan pembiayaan. Oleh 
sebab itu, Gronroos menegaskan bahwa pemasaran jasa tidak hanya 
membutuhkan pemasaran eksternal, akan tetapi juga pemasaran internal 
dan interaktif, pemasaran eksternal menggambarkan aktivitas yang 
dilakukan. 
5. Bauran Pemasaran 
Salah satu unsur dalam strategi terpadu adalah bauran pemasaran 
(marketing mix), yang merupakan strategi yang dijalankan perusahaan, 




penawaran produk pada satu segmen pasar tertentu, yang merupakan 
sasaran pemasarannya. 
Marketing Mix adalah perangkat variabel-variabel pemasaran 
terkontrol yang digabungkan kedalam perusahaan untuk menghasilkan 
tanggapan yang diinginkan didalam pasar sasaran (target market). 
Didalam konsep marketing mix terdapat segala usaha yang dapat 
perusahaan lakukan untuk mempengaruhi permintaan akan produknya.
29
 
Menurut Kotler bauran pemasaran (marketing mix) adalah campuran 
dari variabel-variabel pemasaran yang dapat dipergunakan oleh suatu 




Istilah marketing mix pada awanya diperkenalkan oleh Jerome Mc 
Carthy tahun 1960 dengan sebutan The Four P’s (4 P’s), yang merupakan 
singkatan dari product, price, place dan promotion. Marketing mix ini 
begitu populer setelah diperkenalkan lebih lanjut oleh Phipip Kotler 
melalui berbagai literatur yang ditulis dan diterbitkan sehingga tersebar 
luas di berbagai belahan bumi.
31
 
Berikut adalah bauran pemasaran yang terdiri dari 4 (empat) variabel 
yang disebut juga dengan 4P kemudian dipergunakan untuk menetapkan 
komposisi terbaik dari keempat variabel pemasaran tersebut untuk dapat 
mencapai tujuan dan sasaran perusahaan. Keempat variabel strategi acuan 
atau bauran pemasaran tersebut adalah strategi produk, strategi harga, 
strategi penyaluran atau distribusi dan strategi promosi. 
1. Product (produk) 
Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan oleh individu, 
rumah tangga maupun organisasi ke dalam pasar untuk diperhatikan, 
                                                 
29
 Marius P. Angipora, Dasar-Dasar Pemasaran Edisi Revisi, (Jakarta: PT. Raja Grafindo 
Persada, 2002), 24 
30
 Philip Kotler, Marketing Management 10 Edition, (Jakarta: Prenhalindo, 2002), 18 
31
 Marius P. Angipora, Dasar-Dasar Pemasaran Edisi Revisi, (Jakarta: PT. Raja Grafindo 




digunakan, dibeli maupun untuk dimiliki.
32
 Produk dalam definisi ini 
mempunyai pengertian bahwa bukan hanya barang yang ditawarkan, 
akan tetapi juga mencakup jasa, ide, organisasi, tempat dan orang. 
Menurut Kotler, produk adalah segala sesuatu yang dapat 
ditawarkan dipasar untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan 
konsumen. Produk terdiri dari atas barang, jasa, pengalaman, enents, 
orang, tempat, kepeilikan, organisasi, informasi dan ide.
33
 
Produk merupakan unsur yang paling penting karena dapat 
mempengaruhi strategi pemasaran lainnya. Oleh sebab itu banyak hal 
yang perlu dipikirkan mengenai produk antara lain: 
a. Pelayanan, yaitu menitik beratkan pelayanan yang akan diberikan 
kepada pelanggan. Semua yang mencakup untuk kenyamanan bagi 
pelanggan harus diberikan seperti menerangkan bagaimana sistem 
dalam perjalanan menyediakan layanan komunikasi. 
b. Kualitas, yaitu mencakup bagaimana kualitas produk, apakah tinggi, 
sedang atau rendah. Dengan adanya kualitas perusahaan maka akan 
berimbas pada reputasi atau pandangan orang lain terhadap 
perusahaan. Penyedia layanan jasa akan berhasil apabila 
memberikan dan memiliki kualitas layanan jasa yang baik. 
c. Desain, yaitu totalitas dari keistimewaan yang mempengaruhi cara 
penampilan dan fungsi suatu produk dalam hal kebutuhan 
pelnggan.
34
 Selain memperhatikan kualitas desain suatu produk juga 
harus di perhatikan sebagai satu kesatuan untuk mempengaruhi 
minat pelanggan. 
d. Merk, merupakan hal yang sangat diperlukan untuk meningkatkan 
citra baik perusahaan terhadap pelanggan. Merk yang baik dan 
memberikan kepuasan terhadap pelanggan yang tinggi maka akan 
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menimbulkan tanggapan yang baik pula bagi pelanggan dan 
menimbulkan loyalitas pelanggan. 
e. Ukuran, ukuran produk yang dihasilkan perusahaan akan 
mengarahkan secara jelas dan tujuan-tujuan yang ditetapkan 
perusahaan serta sasaran-sasaran pelanggan yang nantinya akan 
menggunakan produk tersebut dengan memilih berbagai macam 
kualitas, desain dan lain sebagainya. 
Oleh karena itu, dengan beragamnya paket yang ditawarkan 
membuat calon jamaah dapat memilih sesuai dengan keinginan, dengan 
kemampuan yang mereka miliki dan dengan keunggulan yang dimiliki 
biro travel maka akan membuat daya tarik tersendiri bagi para customer 
untuk memilih biro travel tersebut dalam membantu mereka untuk 
menunaikan beribadah ke Tanah Suci. 
2. Price (harga) 
Harga merupakan satuan moneter atau ukuran lainnya (termasuk 
barang dan jasa) yang ditukarkan agar memperoleh hak kepemilikan 
atau penggunaan suatu barang atau jasa. Harga merupakan satu-satunya 




Menurut Philip Kotler, harga adalah sejumlah uang yang 
dibebankan untuk sebuah produk atau jasa. Secara lebih luas, harga 
adalah keseluruhan nilai yang ditukarkan konsumen untuk mendapatkan 
keuntungan dari kepemilikan terhadap sebuah produk atau jasa. 
Sedangkan Stanton mendifinisikan harga adalah sejumlah uang atau 
barang yang dibutuhkan untuk mendapatkan kombinasi dari barang 
yang lain yang disertai dengan pemberian jasa.  
Produsen harus pandai menetapkan kebijaksanaan harga, tinggi 
atau rendahnya harga yang ditetapkan harus berpedoman pada berikut: 
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a. Keadaan atau kualitas barang. 
b. Konsumen yang dituju, berpenghasilan tinggi, sedang, atau rendah, 
konsumen perkotaan atau pedesaan. 
c. Suasana pasar, apakah produknya baru dikenalkan ke pasar atau 
produk menguasai pasar, produk sudah melekat dihati konsumen 
atau banyaknya saingan. 
Penentuan harga menjadi sangat penting untuk diperhatikan, 
mengingat harga merupakan salah satu penyebab laku tidaknya produk 
dan jasa yang ditawarkan. Salah dalam menentukan harga akan 
berakibat fatal terhadap produk yang ditawarkan dan berakibat tidak 
lakunya produk tersebut di pasar. Penentuan harga oleh suatu 
perusahaan memiliki tujuan sebagai berikut:  
1) Untuk bertahan hidup.  
2) Untuk memaksimalkan laba.  
3) Untuk memperbesar market share.  
4) Mutu produk.   
Oleh karna itu, harga sebuah produk atau jasa merupakan faktor 
penentu utama permintaan pasar. Harga sangat mempengaruhi posisi 
persaingan dan bagian atau saham pasar dari suatu perusahaan. Harga 
sebuah produk juga sangat berpengaruhi terhadap program pemasaran. 
3. Place (tempat) 
Place/distribusi berarti kemana tempat atau lokasi yang dituju, 
bagaimana saluran distribusinya, berapa banyak saluran, dan kondisi 
para penyalur yang diperlukan. Didalam penetapan saluran distribusi, 
perusahaan hendaknya memperhatikan unsur-unsur yang terkait 
didalam bauran distribusi yang terdiri dari: sistem saluran, daya 
jangkauan, lokasi, persediaan dan transportasi.
36
 
Menurut Kotler saluran pemasaran melaksanakan tugas 
memindahkan barang dari produsen ke konsumen. Hal ini mengatasi 
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kesenjangan waktu, tempat dan pemilihan yang memisahkan barang 
dan jasa dari orang-orang yang membutuhkan atau menginginkannya. 
Kotler mengungkapkan bahwa anggota saluran pemasaran 
melaksanakan sejumlah fungsi utama: 
a. Informasi, yaitu pengumpulan dan penyebaran informasi pemasaran 
mengenai pelanggan, pesaing, serta pelaku dan kekuatan lain yang 
ada saat ini maupun yang potensial dalam lingkup pemasaran. 
b. Promosi, yaitu pengembangan dan penyebaran komunikasi persuasif 
yang dirancang utnuk menarik pelanggan pada penawaran tersebut. 
c. Negosiasi, yaitu usaha untuk mencapai persetujuan akhir mengenai 
harga dan syarat lain sehingga transfer kepemilikan dapat dilakukan. 
d. Pemesanan, yaitu komunikasi dari para anggota saluran pemasaran 
ke produsen mengenai minat untuk membeli. 
Saluran distribusi jasa biasanya menggunakan agen travel untuk 
menyalurkan jasanya kepada konsumen. Jadi salah satu hal yang 
penting untuk diperhatikan dalam kebijaksanaan saluran distribusi itu 
sendiri dengan memperhitungkan adanya perubahan pada masyarakat 
serta pola distribusi perlu mengikuti dinamika para konsumen. 
Biasanyan produsen selalu menggunakan saluran distribusi. Saluran 
distribusi adalah saluran-saluran yang digunakan oleh produsen untuk 
menyalurkan produk sampai ke konsumen. Dalam penetapan saluran 
distribusi produsen hendaknya memperhatikan unsur-unsur yang terkait 
dalam bauran distribusi yang terdiri dari sistem saluran, daya jangkau, 
lokasi, persediaan dan transportasi, dengan demikian produsen harus 
mampu memilihi, menetapkan dan mengatur secara tepat guna sistem 
saluran distribusi yang digunakan.
37
 
4. Promotion (promosi) 
Promosi adalah perencanaan, implementasi, dan pengendalian 
komunikasi dari suatu organisasi kepada para konsumen dan sasaran 
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lainnya. Adapun fungsi promosi dalam bauran pemasaran adalah untuk 
mencapai berbagai tujuan komunikasi dengan setiap konsumen.
38
 
Tjiptono mengungkapkan bahwa promosi adalah semua kegiatan 
yang dimaksudkan untuk menyampaikan atau mengkomunikasikan 
suatu produk kepada pasar sasaran, untuk memberi informasi tentang 
keistimewaan, kegunaan dan yang paling penting adalah tentang 
keberadaannya, untuk mengubah sikap ataupun untuk mendorong 
orang-orang supaya bertindak. Bauran Promosi pemasaran menurut 
Tjiptono terdiri dari lima macam yaitu: 
a. Personal Selling yaitu Komunikasi langsung (tatap muka) antara 
penjual dan calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu produk 
kapada calon pelanggan dan membentuk pemahaman pelanggan 
terhadap produk sehingga mereka kemudian akan mencoba dan 
membelinya. 
b. Mass Selling yaitu pendekatan yang menggunakan media 
komunikasi untuk menyampaikan informasi kepada khalayak ramai.  
c. Sales Promotion (Promosi Penjualan) adalah suatu kegiatan promosi 




d. Publicity (publisitas). Kotler dan Amstrong menjelaskan bahwa 
publisitas adalah aktivitas untuk mempromosikan perusahaan atau 




e. Direct marketing adalah sistem pemasaran yang bersifat interaktif 
yang memanfaatkan satu atau beberapa media iklan untuk 
menimbulkan respon yang terukur atau transaksi di sembarang 
lokasi. 
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Untuk meraih konsumen para agent perlu menggunakan alat-alat 
promosi yang akan mendukung dan memperkuat usaha penempatan posisi 
citra perusahaannya. Perusahaan harus memuat iklan seperti di radio, 
televisi dan surat-surat kabar guna untuk mempromosikan perusahaan dan 
tidak terlepas dari adanya harga yang ditawarkan dari yang terendah 
hingga yang harga khusus untuk menarik perhatian khalayak ramai.
41
 
Sebagai perusahaan biro perjalanan umroh, maka sebuah travel 
haruslah mempunyai cara atau strategi promosi yang berbeda-beda dengan 
segmen pasar yang berbeda pula. Salah satu strategi yang dapat dilakukan 
ialah dengan mengunjungi berbagai perusahaan lain baik dalam hal kerja 
sama atau dalam hal pemasaran umroh, sehingga perusahaan akan bisa 
meningkatkan jumlah jamaah dan dapat merekrut jamaah lebih banyak 
lagi di perusahaan tersebut. Kerja sama merupakan suatu strategi yang 
efektif dalam meningkatkan penjualan sehingga dapat meningkatkan 
keuntungan suatu perusahaan. 
Sementara itu, untuk pemasaran jasa perlu bauran pemasaran yang 
diperluas dengan penambahan tiga unsur, yaitu orang, fasilitas dan proses 
sehingga menjadi 7P. Lovelock dan wright mengembangkan bauran 
pemasaran (Marketing Mix) khususnya pada jasa menjadi 7P yaitu 
product, price, place dan promotion, people, process dan physical 
evidence.
42
 Ketujuh elemen tersebut saling berhubungan satu sama lainnya 
dan dapat dikombinasikan sesuai dengan lingkungan, baik di dalam 
maupun di luar perusahaan agar tujuan perusahaan tercapai. 
1. People (orang) 
People berarti orang yang melayani ataupun yang merencanakan 
pelayanan terhadap para konsumen. Orang merupakan customer dan 
karyawan yang terlibat dalam kegiatan memproduksi produk serta 
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 Karena sebagian besar jasa dilayani 
oleh orang maka orang tersebut perlu diseleksi, dilatih, dimotivasi 
sehingga dapat memberikan kepuasan terhadap pelanggan. Setiap 
karyawan harus berlomba-lomba berbuat kebaikan terhadap konsumen 
dengan sikap, perhatian, responsive, inisiatif, kreatif, pandai 
memecahkan masalah, sabar, dan ikhlas. 
Dalam proses rekruitment, beberapa perusahaan menetapkan 
beberapa kriteria atau syarat khusus yang harus dipenuhi oleh calon 
karyawan. Perusahaan yang menawarkan sebuah pekerjaan dengan 
imbalan dan persyaratan tertentu, tentu akan memiliki ekspektasi 
tertentu pula mengenai tipe orang-orang yang akan dicari. 
Setelah melakukan proses rekruitment, karyawan dibina dan 
dikembangakan terlebih dahulu. Hal ini dilakukan dengan tujuan untuk 
dapat meningkatkan keterampilan karyawan melalui pelatihan yang 
diperlukan agar dapat menjalankan pekerjaannya dengan baik. 
Setelah melakukan proses seleksi karyawan, karyawan perlu 
dilakukan pembinaan, selain itu karyawan juga harus dikembangkan 
kemampuannya. Pengembangan dilakukan dengan tujuan agar 
karyawan mempunyai skill dan keterampilan dalam menjalankan 
tugasnya. Kegiatan ini sangat penting bagi perusahaan untuk 
menyesuaikan diri dengan perkembangan zaman dan semakin rumitnya 
tugas-tugas pekerjaan. Selain pembinaan, dalam pekerjaan perusahaan 
juga harus meningkatkan kualitas kinerja karyawan. Salah satu cara 
dalam meningkatkan kualitas kinerja karyawan ialah dengan 
memberikan motivasi. Memberikan motivasi sangat penting diberikan 
terhadap karyawan agar pekerjaan yang mereka lakukan dilakukan 
dengan benar diluar permasalahan yang dihadapi diluar perusahaan. 
Motivasi adalah sebagai kekuatan yang mendorong seseorang untuk 
melakukan suatu tindakan dan semangat dalam bekerja. 
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2. Physical Evidence (sarana fisik) 
Boom dan Bitner dalam pendapat Kotler dan Armstrong 
mengungkapkan bahwa physical evidence merupakan sarana fisik, 
lingkungan terjadinya penyampaian jasa, antara produsen dan 
konsumen yang  berinteraksi dan setiap komponen lainnya yang 
memfasilitasi penampilan jasa yang ditawarkan. 
Pelanggan jasa sering kali menilai melalui kualitas jasa yang 
ditawarkan kepadanya. Sehingga, bukti fisik kualitas jasa dan fasilitas 
yang dapat dilihat oleh pelanggan berperan penting dalam meyakinkan 
pelanggan bahwa mereka menerima karyawan dengan kualitas prima. 
Bukti fisik dalam bisnis jasa dibagi menjadi 2 jenis, yaitu: 
a. Essential evidence, merupakan keputusan-keputusan yang dibuat 
oleh pemberi jasa, misalnya dari segi gedung, ruang, fasilitas, tipe 
pesawat terbang dan lain sebagainya. 
b. Peripheral evidence, merupakan nilai tambah yang apabila berdiri 
sendiri tidak berarti apa-apa. Jadi hanya berfungsi sebagai 
pelengkap, namun peranannya penting dalam proses produksi jasa. 
Contohnya seperti tiket pesawat.
44
 
Pelanggan jasa seringkali menilai kualitas jasa dan implikasinya, 
penyertaan bukti fisik kualitas jasa yang berwujud fitur fisik yang dapat 
dilihat oleh pelanggan seperti, dekorasi ruangan, brosur, seragam 
karyawan, ruang tunggu yang nyaman, peralatan canggih yang 
digunakan dan sebagainya. Hal tersebut sangat berperan penting dalam 
meyakinkan pelanggan bahwa mereka akan menerima pelayanan dan 
fasilitas yang baik dari perusahaan. 
3. Process (proses) 
Konsumen tidak mengetahui bagaimana proses yang terjadi, yang 
penting jasa yang dia terima harus memuaskan. Proses terjadi berkat 
dukungan karyawan dan tim manajemen yang mengatur semua proses 
                                                 
44
 Ririn Tri Ratnasari, Mastuti H. Aksa, Teori dan Kasus Manajemen Pemasaran Jasa, 




agar berjalan dengan lancar. Proses penyampaian jasa sangat signifikan 
dalam menunjang keberhasilan pemasaran jasa pendidikan dan juga 
memberikan kepuasan kepada peserta pelatihan. 
Dalam menyampaikan pesan melalui media, komunikator dituntut 
lebih matang dalam merencanakan dan mempersiapkan sehingga dapat 
meminimalisir kesalahan dalam komunikasi, artinya keberhasilan 
komunikasi dapat dicapai sesuai dengan tujuan yang ada. Ada beberapa 
faktor yang harus dimiliki oleh komunikator, komunikator harus 
mengetahui sifat-sifat komunikan yang akan dituju dan memahami 
sifatsifat media yang akan digunakan.
45
 Proses dapat dibedakan menjadi 
2 (dua) cara, yaitu:  
a. Complexity, yaitu berhubungan dengan langkah-langkah dan tahap 
dalam proses.  
b. Divergence, yaitu berhubungan dengan adanya perubahan dalam 
langkah atau tahap proses. 
Berdasarkan paparan diatas maka yang harus diperhatikan adalah 
tercapainya keseimbangan yang efektif, dengan mengkombinasikan 
komponen-komponen tersebut kedalam suatu strategi promosi yang 
terpadu untuk berkomunikasi dengan para pembeli dan para pembuat 
keputusan pembelian. 
Penggunaan bauran pemasaran bertujuan untuk mempengaruhi 
kepuasan konsumen dalam membeli dan menggunakan produk 
perusahaan. Setiap elemen dari bauran pemasaran saling mempengaruhi 
satu sama lain sehingga bila salah satu tidak tepat pengorganisasiannya 
maka akan mempengaruhi strategi pemasaran secara keseluruhan. Sebuah 
perusahaan jasa khususnya di bagian travel bersaing dengan perusahaan 
jasa travel lainnya untuk menarik simpati calon jamaah. Dan untuk 
meningkatkan persaingan ini tentunya perusahaan jasa travel mempunyai 
strategi pemasaran yang berbeda seperti melakukan sosialisasi dengan 
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berbagai perusahaan, mengikuti pameran, bekerja sama dengan media 
cetak dan elektronik berlangsung untuk memperkenalkan produk supaya 
lebih dikenal. 
6. New Normal 
 New Normal merupakan istilah yang telah digunakan jauh sebelum 
terjadinya Covid-19, New normal adalah suatu cara hidup baru atau cara 
baru dalam menjalankan aktivitas hidup ditengah pandemi Covid-19 yang 
belum selesai. New normal sangat dibutuhkan untuk menyelesaikan 
masalah kehidupan selama Covid-19.
46
 Dalam konteks pandemi, new 
normal juga diartikan sebagai perubahan yang terjadi pada perilaku 
manusia yang akan terjadi pada pasca pandemi COVID-19, dimana 
manusia akan cenderung lebih membatasi sentuhan fisik dan juga akan 
cenderung lebih berjauhan dengan sesama. 
Pemerintah Indonesia telah mengambil langkah-langkah yang 
bersifat komprehensif dalam upaya preventif melalui physical distancing, 
social distancing, pengadaan alat pelindung diri (APD), sampai pada 
pembatasan sosial berskala besar (PSBB). Namun demikian, adanya 
kegiatan budaya lokal seperti mudik, upacara adat serta rendahnya 
kedisiplinan menjadi tantangan tersendiri bagi Indonesia. Sementara 
pembatasan dunia kerja tidak mungkin dilakukan terus menerus, roda 
perekonomian harus tetap berjalan. 
New Normal menyebabkan beberapa perusahaan hingga institusi 
pendidikan untuk menerapkan sistem shift dimana terdapat sebagian dari 
mereka yang datang ke tempat kerja maupun belajar secara langsung dan 
sebagian yang lain harus menerapkan WFH (Work From Home) maupun 
SFH (Study From Home). Dalam keadaan sekarang ini, Pemerintah 
Indonesia telah merencanakan pencegahan dan pengendalian pandemi 
Covid-19.  
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Oleh karena itu, pasca pemberlakuan PSBB dengan kondisi 
pandemi Covid-19 yang masih berlangsung, diperlukan upaya mitigasi dan 
kesiapan tempat kerja seoptimal mungkin agar masyarakat pekerja dapat 
beradaptasi melalui perubahan pola hidup pada situasi Covid-19 (New 
Normal). Sekaitan dengan hal ini, dengan menerapkan panduan dari 
Pemerintah diharapkan dapat meminimalisir resiko dan dampak pandemi 
Covid-19 pada tempat kerja, terlebih-lebih perkantoran dan industri, yang 
mana di kedua tempat ini terdapat potensi penularan Covid-19 akibat 
berkumpulnya banyak orang. 
Dimasa pandemi ini harus mulai membiasakan kebiasaan baru atau 
yang sering disebut New Normal. Bahkan untuk menjalankan umroh 
sekalipun, karena termasuk kegiatan yang meliputi banyak orang. Sempat 
ditangguhkan kegiatan umroh oleh pemerintah Arab Saudi sebagai bentuk 
upaya mengurangi penyebaran corona.  
Namun saat ini pemerintah Arab Saudi mengumumkan akan 
kembali membuka layanan ibadah umroh dan kunjungan Masjidil Haram 
secara bertahap. Dimulai dari tanggal 4 Oktober 2020 untuk jamaah dari 
Arab Saudi, dan 1 November 2020 untuk jamaah dari luar negeri.
47
 Arab 
Saudi mengizinkan pengunjung dari negara-negara tertentu yang dianggap 
aman untuk melakukan umrah. Dalam pelaksanaannya, tentu tindakan 
pencegahan penyebaran Covid-19 dan penerapan protokol kesehatan 
sangat diperhatikan. 
Terdapat beberapa informasi dan peraturan yang harus ditaati bagi 




1. Hanya untuk jamaah yang berumur 18-65 tahun yang diperbolehkan 
untuk melaksanakan ibadah umroh pada tahap awal. 
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2. Masuk kedalam Masjidil Haram tidak diizinkan kecuali bagi 
pengunjung yang sudah mendaftar melalui aplikasi umroh. 
3. Mengajukan izin umroh tidak dipungut biaya. 
4. Melalui aplikasi, tempat tinggal atau penginapan dan transportasi para 
jamaah akan disediakan oleh menteri terkait. 
5. Tempat isolasi atau karantina akan disediakan di dalam hotel, apabila 
ada jamaah yang terindikasi gejala virus corona. 
6. Alternatif pilihan akan disediakan apabila calon jamaah mengalami 
kendala saat mendaftar melalui aplikasi. 
7. Jamaah akan dipisahkan kedalam 12 kelompok (total jamaah 6000 pada 
tahap awal) dalam waktu 24 jam dan diberikan waktu masing – masing 
3 jam didampingi oleh tenaga ahli dalam kesehatan. 
Dengan datangnya era new normal, pelaku usaha diharapkan untuk 
dapat bersaing kembali lagi dibagian usaha. Oleh karna itu belaku usaha 
bisnis harus kembali bangkit dari keterpurukan dan dapat membuat strategi 
kembali untuk kelangsungan perusahaan. Disituasi new normal sudah 
banyak tempat usaha yang buka tidak terkecuali untuk travel haji dan 
umroh dimaka kebijakan dari arab saudi sudah membolehkan untuk 
melakukan ibadah dengan tetap mematuhi protokol kesehatan. 
 
B. Kajian Terdahulu 
Dalam penelitian ini, penulis akan mendeskripsikan pada penelitian-
penelitian sebelumnya yang ada hubungannya dengan penelitian yang akan  
dilakukan. Adapun penelitian yang hampir mirip dan sama namun berbeda 
dengan penelitian ini yaitu penelitian yang berjudul: 
1. Penelitian yang berjudul “strategi pemasaran PT. Mudaris Mandiri 
Wisata dalam Meningkatkan Jumlah Jama’ah Umroh di Pekanbaru”, oleh 
saudari Octania Grasella, jurusan Manajemen Dakwah pada tahun 2018. 
Dimana pada tulisannya, beliau membahas dan memfokuskan mengenai 
strategi pemasaran PT. Mudaris Mandiri Wisata dalam meningkatkan 




Grasella tersebut, selain dari objek yang berbeda, penelitian yang penulis 
buat ini, membahas tentang bagaimana strategi pemasaran paket ibadah 
umroh pada PT. Shirotol Jannah dalam di era new normal, sehingga 
mampu bersaing pada tatanan kehidupan baru.  
2. Penelitian yang berjudul “Strategi Promosi Paket Ibadah Umroh 
Ramadhan di An Naja Haji Umroh Yogyakarta tahun 2017”, oleh saudara 
M. Nova Herisandi, jurusan Manajemen Dakwah Universitas Islam Negeri 
Sunan Kalijaga Yogyakarta pada tahun 2017. Pada tulisannya beliau 
membahas dan memfokuskan pada serangkaian proses serta strategi 
promosi paket ibadah umroh ramadhan di an-naja haji umroh unruk 
mengenalkan produknya.  Berbeda dari penelitian yang dilakukan oleh M. 
Nova Herisandi tersebut, selain dari objek yang berbeda, penelitian yang 
penulis buat ini, membahas tentang bagaimana strategi pemasaran paket 
ibadah umroh pada PT. Shirotol Jannah di era new normal serta bagaimana 
pengaruh dari pelaksanaan marketing terhadap penambahan jumlah 
jamaah umroh di era new normal. 
3. Penelitian yang berjudul “Manajemen Travel Haji dan Umroh dalam 
Merekrut Jamaah (di PT. Aliyah Perdana Wisata)”, oleh saudara 
Anggraini Frista Pratiwi Hatta, Jurusan Manajemen Dakwah, UIN 
Alauddin Makasar, pada tahun 2015, pada tulisannya beliau membahas 
dan memfokuskan tujuannya pada mengetahui realitas pendaftaran jamaah 
Haji dan Umrah di PT. Aliyah Perdana Wisata, mengetahui pengelolaan 
dalam merekrut jamaah serta mengetahui pendukung dan penghambat 
dalam perekrutan jamaah di PT. Aliyah Perdana Wisata. Berbeda dari 
penelitian yang dilakukan oleh Anggraini Frista Pratiwi Hatta tersebut, 
selain dari objek yang berbeda, penelitian yang penulis buat ini, membahas 
tentang bagaimana strategi pemasaran paket ibadah umroh pada PT. 
Shirotol Jannah di era new normal, serta mengetahui dari pelaksanaan 




C. Kerangka Pikir 
Kerangka berfikir dapat berupa kerangka teori dan dapat pula berupa 
kerangka penalaran logis. Kerangka berfikir merupakan uraian ringkas 
tentang teori yang digunakan dan cara menggunakan teori tersebut dalam 
menjawab pertanyaan penelitian. Kerangka berfikir adalah buatan kita sendiri 
(bukan buatan orang lain), yaitu cara kita berargumentasi dalam merumuskan 
hipotesis. Argumentasi harus analisis, sistematis, dan menggunakan teori 
yang relevan.  
Kerangka berfikir juga disebut kerangka konseptual. Kerangka pikir 
merupakan uraian atau pernyataan mengenai kerangka konsep pemecahan 
masalah yang telah di identifikasi atau dirumuskan. Didalam kerangka fikir 
terdapat pula model konseptual tentang bagaimana teori berhubungan dengan 
berbagai faktor yang telah diidentifikasikan sebagai masalah yang penting.
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Dalam hal ini membahas tentang  bagaimana strategi pemasaran PT. 
Shirotol Jannah Kota Pekanbaru di era new normal. Setiap organisasi ataupun 
lembaga yang beroperasi tentu memerlukan strategi pemasaran untuk 
mengoptimalisasi kelembagaannya. Persaingan yang ketat menjadikan PT. 
Shirotol Jannah harus memiliki strategi pemasaran yang baik agar perusahaan 
tersebut tetap mampu berdiri di tengah banyaknya pesaing baik sesama biro 
perjalanan wisata maupun perusahaan lainnaya. Strategi pemasaran yang 
kompleks akan berubah-ubah sesuai dengan keadaan lingkungan sosial 
jamaah. Semakin baik strategi pemasaran yang diterapkan dalam suatu travel 
maka semakin banyak calon jamaah umroh yang menjadi bagian dari travel, 
begitupun sebaliknya. 
PT. Shirotol Jannah Pekanbaru dalam menjalankan strategi 
pemasarannya di era new normal untuk meningkatkan jumlah jama’ah tetap 
melakukan strategi pemasaran serta selalu memberikan pelayanan yang 
terbaik bagi calon jamaah. Dasar penelitian ini adalah adanya kerangka 
konseptual yang menjelaskan Strategi Pemasaran PT. Shirotol Jannah 
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Pekanbaru di era new normal dalam meningkatkan jumlah jama’ah umrah 
melalui strategi pemasaran tertentu. 
Kerangka pemikiran penelitian ini juga dapat dilihat dari bagan 





















Strategi Pemasaran Paket Ibadah Umroh 
di Era New Normal PT Shirotol Jannah 
Marketing Mix 
1. Strategi bentuk penawaran 
paket (produk) 
2. Strategi penetapan Price  
(Harga) 
3. Strategi penetapan place 
(tempat) penjulan 
4. Strategi kegiatan promosi 
5. Strategi meningkatkan 
kualitas karyawan (people) 
6. Strategi Physical Evidence 
(Sarana Fisik) 







A. Jenis dan Pendekatan Penelitian 
Jenis dan pendekatan penelitian ini adalah penelitian deskriptif 
kualitatif, yaitu dengan menekankan analisis dari proses berfikir secara 
induktif yang berkaitan dengan dinamika hubungan antarfenomena yang 
diamati, dan senantiasa menggunakan logika ilmiah.
50
 Oleh karena itu 
Peneliti kemudian dapat menganalisis dan mengambil kesimpulannya.  
Pendekatan Kualitatif dipilih karena melalui pendekatan ini peneliti 
akan mudah menadaptkan data secara mendalam mengenai bagaimana 
Strategi Pemasaran Paket Ibadah Umroh PT Shirotol Jannah Pekanbaru di Era 
New Normal. 
 
B. Lokasi dan Waktu Penelitian 
1. Lokasi 
Lokasi penelitian ini dilakukan di Travel Haji dan Umroh PT. Shirotol 
Jannah, yang terletak di jl. Mangga 41 Sukajadi, Kota Pekanbaru. 
2. Waktu Penelitian 
Waktu penelitian ini dilaksanakan pada bulan Februari 2021 di PT. 
Shirotol Jannah Pekanbaru. 
 
C. Sumber Data Penelitian 
Sumber data adalah subjek dari mana data dapat diperoleh.
51
 Salah 
satu pertimbangan dalam memilih masalah penelitian adalah ketersediaan 
sumber data. Sumber data di kelompokkan menjadi dua yaitu: 
1. Data Primer 
Data primer adalah data yang dihimpun secara langsung dari 
sumbernya dan diolah sendiri oleh lembaga bersangkutan untuk 
dimanfaatkan. Data primer dapat berbentuk opini subjek secara individual 
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atau kelompok, dan hasil observasi terhadap karakteristik benda (fisik), 
kejadian, kegiatan dan hasil suatu pengujian tertentu. Ada dua metode 




2. Data Sekunder 
Data diperoleh dari sumber tidak langsung yang biasanya berupa data 
dokumentasi dan arsip-arsip resmi. Yang digunakan oleh lembaga lainnya 
yang bukan merupakan pengolahnya, tetapi dapat dimanfaatkan dalam 
suatu penelitian tertentu.  
 
D. Informan Penelitian 
Penelitian kulitatif adalah salah satu prosedur penelitian yang 
menghasilkan data deskriptif berupa ucapan atau tulisan atau prilaku orang 
yang diamati.
53
 Dalam penelitian ini terdapat dua informan antaranya:  
a. Informan Kunci, yaitu orang-orang yang sangat memahami permasalahan 
yang akan diteliti. Adapun informan kunci yang dimaksud dalam 
penelitian ini adalah Direktur PT. Shirotol Jannah Pekanbaru. 
b. Informan Non Kunci, yaitu orang yang dianggap mengetahui 
permasalahan yang diteliti. Adapun yang dimaksud dengan informan non 
kunci dalam penelitian ini adalah staf atau pegawai yang ikut andil dalam 
mengembangkan
54
 PT. Shirotol Jannah Pekanbaru. 
Informan penelitian dipilih berdasarkan teknik purpovise sampling 
dimana informan diambil dengan berdasarkan pertimbangan subjektif 
penelitian, karena berdasarkan posisi jabatan informan berkaitan langsung 
dengan penelitian ini. Pada penelitian ini yang menjadi informan adalah : 
a. Direktur Utama PT. Shirotul Jannah   : Junaidi 
b. Wakil Komisaris Utama PT. Shirotul Jannah  : Reni Angga 
c. Umroh Staff PT. Shirotul Jannah   : RR. Dian Sari  
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E. Teknik Pengumpulan Data 
Bagaian ini menguraikan teknik pengumpulan data yang digunakan.
55
 
Teknik pengumpulan data mempunyai peranan yang sangat penting untuk 
menentukan keberhasilan dalam mencapai suatu penelitian. Adapun Teknik 
pengumpulan data yang digunakan sesuai dengan metode pengumpulan data, 
yakni: 
1. Observasi 
Sutrisno Hadi mengemukakan bahwa, observasi merupakan suatu 
proses yang kompleks, suatu proses yang tersusun dari berbagai proses 
biologis dan psikologis. Dua diantaranya yang terpenting adalah proses-
proses pengamatan dan ingatan.
56
  
Dalam hal ini peneliti terjuan langsung dan melakukan observasi ke 
Shirotol Jannah, untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran yang 
diterapkan Shirotol Jannah di era new normal. 
2. Wawancara 
Wawancara atau interview adalah sebuah percakapan langsung face to 
face antara peneliti dan informan, dalam proses memperoleh keterangan 
untuk tujuan penelitian dengan cara tanya jawab. Wawancara dilakukan 
untuk mendapatkan informasi dan memperoleh data-data yang mendukung 
penelitian. 
Teknik wawancara yang dilakukan dalam penelitian ini adalah 
menggunakan teknik wawancara yang terstruktur. Maksudnya yaitu 
peneliti memberi berupa pertanyaan-pertanyaan tertulis yang alternatif 
jawabannya pun telah disiapkan, dengan wawancara terstruktur ini setiap 
responden diberi pertanyaan yang sama.
57
 
3. Dokumentasi  
Dokumentasi adalah sebuah cara yang dilakukan untuk menyediakan 
dokumen-dokumen dengan menggunakan bukti yang akurat dari 
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pencatatan sumber-sumber informasi khusus dari karangan atau tulisan, 
wasiat, buku, undang-undang, dan sebagainya. Dengan artian umum 
dokumentasi merupakan sebuah pencarian, penyelidikan, pengumpulan, 
penguasaan, penyediaan dokumentasi. Dokumentasi digunakan untuk 
mendapatkan keterangan dan penerangan serta bukti. 
 
F. Validitas Data 
Dalam penelitian ini teknik pemeriksaan keabsahan data yang 
Digunakan yaitu triangulasi. Triangluasi adalah teknik pemeriksaan 
keabsahan data yang memanfaatkan sesuatu yang diluardata itu untuk 
keperluan pengecekan atau sebagai suatu pembandingan terhadap data itu. 
Selanjutnya untuk menjaga keabsahan data dan hasil penelitian kualitatif, 
digunakan uji validitas data dengan menggunakan model triangulasi metode. 
Triangulasi dapat memanfaatkan peneliti, sumber data, metode dan teori.  
Dalam penelitian ini, untuk menguji keabsahan penelitian 
menggunakan Triangulasi metode dilakukan untuk melakukan pengecekan 
terhadap penggunaan metode pengumpulan data, apakah informasi yang 
didapat dengan metode wawancara sama dengan metode observasi atau 
apakah hasil observasi sesuai dengan informasi yang diberikan ketika 
diwawancarai dan saat melihat dokumentasi yang ada.
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G. Teknik Analisis Data 
Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara sistematis 
data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan bahan-bahan 
lain, sehingga dapat mudah difahami, dan temuannya dapat diinformasikan 
kepada orang lain.
59
 Teknik analisis data bertujuan untuk menganalisa data 
yang telah terkumpul dalam penelitian ini. Setelah data dari lapangan 
terkumpul dan disusun secara sistematis, maka langkah selanjutnya penulis 
akan menganalisa data tersebut. Dalam penelitian ini penulis menggunakan 
teknik analisis deskriptif kualitatif, dapat ditempuh melalui tiga cara yaitu: 
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1. Reduksi Data (Data Reduction) 
Reduksi data merupakan proses pemulihan, pemusatan perhatian, 
penyederhanaan, dan pengabstraksian, sera proses pengtransformasian 
data-data kasar yang didapat dari catatan tertulis dilokasi penelitian. 
Reduksi data dilakukan dengan cara membuat ringkasan, membuat kode-
kode yang diperlukan, menelusuri tema, dan membuat gugus-gugus yang 
selanjutnya dilakukan penelitian dilapangan sesuai dengan penyusunan 
akhir laporan. 
Dalam mereduksi data, setiap peneliti akan dipandu oleh tujuan yang 
akan dicapai. Reduksi data merupakan proses berfikir sensitif yang 
memerlukan kecerdasan, dan kedalaman wawasan yang tinggi. Penelti 
yang masih baru dalam melakukan reduksi data dapat mendiskusikannya 




2. Penyajian Data (Data Display) 
Dalam penelitian kualitatif, penyajian data bisa dilakukan dalam 
bentuk uraian singkat, bagan, hubungan antar kategori, flowchart dan 
sejenisnya. Dalam hal ini Miles and Huberman (1984) menyatakan bahwa 
data yang paling sering digunakan untuk menyajikan data dalam penelitian 
kualitatif adalah data berupa teks yang bersifat naratif.
61
 Penyajian data 
adalah penyampaian informasi berdasarkan data yang diperoleh peneliti 
dari informan, catatan pengamatan pada waktu mengamati. Penyajian data 
dalam penelitian ini diberikan dalam bentuk deskripsi-narasi tentang 
strategi pemasaran. 
3. Menarik Kesimpulan (Verifikation) 
Verifikasi merupakan langkah peninjauan ulang terhadap catatan-
catatan lapangan dengan cara menelaah kembali dan dengan bertukar 
pikiran, untuk mengembangkan kesepakatan inter subyektif atau upaya 
yang luas untuk menetapkan suatu temuan dalam seperangkat data yang 
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lain. Dengan kata lain, verifikasi merupakan usaha memunculkan makna-
makna dari data yang harus diuji kebenarannya, kekokohan, dan 
kecocokannya dengan validasi penelitian. 
Dalam penelitian ini, penulis menggunakan teknik analisis data 
deskriptif kualitatif  yaitu menggambarkan atau memaparkan fenomena-
fenomena dengan kata-kata atau kalimat berdasarkan fakta, secara 
sistematis, memberi analisis secara cermat, kritis dan mendalam terhadap 
objek kajian dengan mempertimbangkan kemaslihatan.
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 Sehingga 
diharapkan dengan metode ini penulis dapat mendeskripsikan bagaimana 
strategi pemasaran paket ibadah umroh pada PT. Shirotol Jannah 
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GAMBARAN UMUM  PT. SHIROTOL JANNAH 
 
A. Sejarah Perusahaan 
PT. Shirotol Jannah adalah perusahaan manajemen perjalanan di 
Pekanbaru, Indonesia. Perusahaan ini hadir untuk membantu publum maupun 
perusahaan lain dalam mengelola wisata secara rofessional dan hemat biaya. 
Perusahaan ini akan memberikan pelayanan terbaik dengan pengalaman yang 
paling mengesankan serta bermanfaat untuk publik. Perusahaan Shirotol 
Jannah tidak saja memberikan pelayanan wisata religi seperti umrah dan haji, 
tetapi juga melayani paket wisata alam, wisata bahari, wisata pendidikan, 
wisata budaya, wisata minat khusus atau perpaduan berbagai jenis wisata 
sesuai permintaan atau kebutuhan publik. 
Bernaung dalam rofes hukum Perseroan Terbatas (PT) sebuah 
perusahan jasa perjalanan wisata (tour and travel) bernama PT. Shirotol 
Jannah didirikan pada tahun 2010. Seperti namanya, PT. Shirotol Jannah 
hadir untuk memberikan pelayanan terbaik dengan pengalaman yang paling 
mengesankan dan memberi manfaat sebesar-besarnya. Shirotol Jannah tidak 
saja memberikan pelayanan wisata religi maupun perjalanan umrah dan haji, 
tetapi juga melayani paket wisata alam, wisata religi, wiasata bahari, 
pendidikan, wisata budaya, wisata minat khusus atau perpaduan berbagai 
jenis wisata sesuai permintaan atau kebutuhan tamu Shirotol Jannah. 
Sebagai perusahaan resmi dan diakui pemerintah dengan akta notaris 
Annisa Oktalinda, SH, Mkn, dan telah disahkan Menteri Hukum dan hak 
Asasi Manusia Republik Indonesia bernomor keptusan AHU-37542-
AH.01.01 tahun 2010 dengan daftar perseroan nomor AHU 
0056735.AH.)1.09. tahun 2010 tanggal 29 Juli 2010, tentunya sudah menjadi 
keharusan untuk selalu menjaga kepercayaan yang diberikan para customer 
atau tamu-tamu (masyarakat Indonesia maupun internasional) Shirotol 
Jannah. Disamping itu, diharapkan juga Shirotol Jannah dapat memberi 




swasta terbesar di tanah air. Seperti komitmennya, “kepuasan konsumen 
(customer) merupakan kebahagiaan bagi Shirotol Jannah”.  
Untuk itu, Shirotol Jannah terus berupaya melakukan perbaikan-
perbaikan dengan meningkatkan pelayanan agar tetap selalu menjadi yang 
terbaik, terbesar dan benar-benar menjadi sebuah perusahaan perjalanan yang 
“hebat” dihati tamu-tamu (customer) Shirotol Jannah sebagaimana nama 
websitenya, WWW.TRAVELHEBAT.COM. Saat ini Shirotol Jannah 
berkantor dan berkedudukan di Jalan Mangga 41 Sukajadi, Pekanbaru Riau, 
Indonesia. Berikut Company Profile Shirotol Jannah, perusahaan dengan 
komitmen pelayanan berstandar tinggi. 
 
B. Identitas Perusahaan 
Nama Perusahaan : PT. Shirotol Jannah Umrah & haji (Tour and Travel) 
Alamat lengkap : Jl. Mangga No. 41. Sukajadi 
Kabupaten/Kota  : Pekanbaru 
Provinsi  : Riau 
No Telpon  : +6276129076 
Website : http://www.travelhebat.com 
Bidang Usaha  : Perjalanan Wisata 
NPWP  : 03.068.308.0-216.000 
TDP  : 040116307928 
SIUP  : 148/BUDPAR/SIO/BR/VII/2010 
SITU  : 2215/BPT/2010 NIA ASITA 
(FM)  : 0250/IV/DPP/2011 
SK Kemhumham  : AHU-37542.AH.01.01.Tahun 2010 
 
C. Visi dan Misi Perusahaan 
1. Visi  
Menjadi penyedia jasa tour dan travel serta terbaik, terbesar dan ter 
“HEBAT” di Indonesia yang memberikan kualitas pelayana terbaik yang 
dapat memberikan kontribusi nyata dan memberikan manfaat bagi 




2. Misi  
a. Menghadirkan kegiatan operasional dan layanan terencana, tepat 
sasaran, serta pengalaman wisata yang tek ternilai dengan 
impelementasi praktis rofessi terbaik 
b. Membantu praktisi bisnis kami dalam membuka dan memperluas 
pandangan global terhadap dunia dengan membantu mengembangkan 
potensi secara pofessional maupun personal.  
c. Memberikan timbal balik investasi terbaik kepada pemegang saham dan 
mitra bisnis 
d. Menjadi perusahaan penyediakan layanan transportasi dengan kualitas 
layanan prima 
e. Menjadi perushaan yang selalu up to date dalam memberikan 
kenyamanan dan keamanan penumpang yang akan melakukan 
perjalanan 
f. Menjadi perusahaan yang selalu respect terhadap karyawan, lingkungan 
dan masyarakat sekitarnya 
g. Mengedepankan kepuasan, menggaransi uang pembelia tiket kembali 
apabila terjadi kelalaian pada kami, dengan komitmen itulah kami 
melakukan perbaikan terus-menerus  
h. Menjadi perusahaan layanan jasa one stop service for tour and travel 
yang tangguh dan unggul dengan jaringan mitra kerja yang luas 
i. Memberikan pelayanan Umroh Gratis untuk kaum Dhuafa dengan 
target 1000 orang. 
3. Program 
a. Membuka Cabang  
Shirotol jannah berencana akan membuka cabang di daerah 
Indonesia khususnya di daerah Bandung, Jogja, dan Solo dengan begitu 
Shirotol jannah akan memberikan kesempatan serta peluang yang bagus 
bagi para calon jamaah serta calon pegawai agar bisa dapat bekerja 





b. Memperkuat program paket umrah promo di tahun 2021  
Dengan adanya situasi seperti saat ini dimasa Covid-19, semua 
travel yang ada di Indonesia khususnya dikota pekanbaru akan 
melakukan kegiatan promosi dan memberikan pemahaman tentang 
prosedur ibadah kepada jamaah yang akan berangat ke tanah suci untuk 
beribadah.  
c. Memperluas jaringan promosi khususnya diriau dan memperkuat tim 
promosi.  
Shirotol Jannah akan memperluas jaringan dan memberikan 
peluang bagi jamaah yang jauh di ingin beribadah kepaa Allah SWT 
Shirotol Jannah memperluas Nama agar di kenal oleh banyak kalangan.   
d. Perekrutan tim promosi   
Shirotol Jannah akan memberikan peluang bagi mereka yang ingin 
berganung dengan Shirotol Jannah Tour&Travel, shirotol jannah 
meberikan peluang bagi mereka untuk membantu agar shirotol jannah 
dapat dikenal dengan orang banyak, oleh karena itu shirotol jannah 














D. Struktur Organisasi 
Gambar IV.1 
               STRUKTUR ORGANISASI PERUSAHAAN 










E.  Logo Perusahaan 
 
Gambar IV.2 
Logo Perusahaan PT. Shirotol Jannah 
Logo Perisahaan PT.Shirotol Jannah Sebagai sebuah perusahaan yang 
berkembang, secara umum logo diciptakan untuk mencerminkan layanan dan 
nilai. Namun, seiring perubahan dan pertumbuhan, adakalanya diperlukan 
redesain logo perusahaan tersebut. Hal inilah yang dilakukan PT Shirotol 
Jannah Tour & Travel, travel umroh Pekanbaru - Riau. Keputusan 
melakukan redesain logo perusahaan menjadi sebuah langkah bijak untuk 
menyegarkan dan memperkuat identitas perusahaan agar secara akurat dapat 
berkomunikasi secara efektif dan efisien kepada customer. Disisi lain, 
perubahan ini juga menjadi titik awal transformasi ke arah yang lebih baik 
lagi, dan totalitas pelayanan. 
“Redesain logo ini memberi nuansa dan memperkuat identitas kita. 
Bila sebelumnya kami lebih banyak pada produk tiketing dan tour, sekarang 
kami lebih berfokus kepada penyelenggara umroh resmi. Saat ini dan 
kedepannya, core business kami pelayanan umroh,” ujar Junaidi Direktur 
Utama PT Shirotol Jannah kepada bertuahpos, Selasa. 
Seperti diketahui, PT Shirotol Jannah merupakan perusahaan yang 
memiliki izin resmi dari Kementerian Agama Republik Indonesia sebagai 
Penyelenggara Perjalanan Ibadah Umroh (PPIU). Totalitas dalam 
pelayanan kepada jamaah, menjadi salah satu misi utama Shirotol Jannah 




izin resmi atau mengantongi SK PPIU dari Kementerian Agama RI,” ungkap 
Junaidi.  
Dalam logo barunya, ada perpaduan warna hitam dan emas yang 
berbentuk gambar kabah. Selain itu terdapat juga warna emas pada tulisan 
Shirotol Jannah. Kesemuanya melambangkan fokus atau totalitas manajemen, 
dinamis, tangggung jawab, dan bijaksana dalam pelayanan. Selain itu, apabila 
diperhatikan, bentuk gambar (logo) bangunan seperti kabah tersebut dari 
huruf SJ, yang berarti singkatan dari Shirotol Jannah. Melalui redasin logo ini 
lanjutnya, Shirotol Jannah (SJ) akan mengambil langkah untuk menjadi 













A. Kesimpulan  
Berdasarkan Pembahasan tentang Strategi Pemasaran Paket Ibadah 
Umroh di era new normal pada PT. Shirotol Jannah Di Kota Pekanbaru, dapat 
di simpulkan bahwasanya PT. Shirotol Jannah telah melakukan strategi 
pemasaran dengan efektif, yaitu dengan mengandalkan media social sebagai 
bentuk promosi serta perluasan pasar mereka dan selalu mengedepankan 
pelayanan yang baik untuk meningkatkan jumlah jama’ah umrah setiap 
tahunnya. Adapun strategi pemasaran di era new normal yang digunakan oleh 
PT. Shirotol Jannah adalah sebagai berikut: 
1. Product (produk) yang dilakukan oleh PT. Shirotol Jannah dengan cara 
tetap melakukan pemasaran produk mereka kepada calon jamaah serta 
menawarkan produk mereka dengan cara memposting iklan di sosial 
media serta selalu memberikan pelayanan maksimal terhadap calon jamaah 
baik secara offline maupun online. 
2. Price (harga) yang dilakukan oleh PT. Shirotol Jannah adalah selalu 
menyesuaikan harga dengan kondisi yang ada dan mereka senantiasa 
meyakinkan calon jamaah bahwa harga yang mereka terima tidak akan  
merugikan mereka dengan pelayanan yang mereka berikan. 
3. Place (tempat) yang dilakukan oleh PT. Shirotol Jannah adalah selalu 
berusaha memasarkan produk mereka dimana saja dengan membuat tim 
khusus untuk disetiap cabang dibeberapa tempat maka mereka melakukan 
pekerjaan sesuai dengan instruksi dari pusat. 
4. Promotion (promosi) yang dilakukan oleh PT. Shirotol Jannah di era new 
normal adalah dengan memasang berita di berbagai media sosial serta PT. 
Shirotol Jannah memiliki beberapa program khusus yang dapat mereka 
tawarkan. 
5. People (orang) yang dilakukan oleh PT. Shirotol Jannah adalah dengan 
menentukan orang-orang yang akan diberikan ke jabatan tertentu serta 




pembinaan terhadap para karyawannya agar kayawan merasa semangat 
dalam bekerja. 
6. Physical Evidence (bukti fisik) yang dilakukan oleh PT. Shirotol Jannah 
adalah menyediakan pelayanan yang maksimal dan fasilitas-fasilitas yang 
lengkap bagi jamaah. Sehingga membuat jamaah merasa nyaman serta 
menjadikannya sebagai testimony untuk umrah berikutnya. 
7. Proses (process) yang dilakukan oleh PT. Shirotol Jannah di era new 
normal adalah dengan memberikan layanan informasi yang lengkap serta 
mengikuti semua proses aturan yang diberlakukan oleh pemerintah baik 
ditanah air maupun di arab saudi demi lancarnya jalan ibadah. 
 
B. Saran 
Berdasarkan pada kesimpulan diatas maka dapat penulis berikan saran 
dalam upaya meningkatkan strategi pemasaran khususnya di era new normal 
pada PT. Shirotol Jannah, yaitu: 
1. Mempertahankan citra yang sudah ada. Selalu mengutamakan pelayanan 
prima untuk konsumen dan kebersihan disetiap memberikan jasa kepada 
jamaah dan calon jamaah. 
2. Adanya pengembangan dan pembaruan progam umrah PT. Shirotol Jannah 
dengan memperlihatkan dan segmentasi jamaah, dari mulai jamaah kelas 
bawah sampai jamaah kelas atas, serta PT. Shirotol Jannah dapat 
memberikan penawaran atau paket yang sesuai dengan kemampuan 
jamaah. 
3. Menjalin kerjasama dengan instansi atau lembaga lainnya, guna 
meningkatkan penjualan paket ibadah umroh. Dan semakin gencar untuk 
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1. Apa sajakah strategi dalam pemasaran paket ibadah yang 
dimiliki serta yang ditawarkan oleh PT. Shirotol Jannah 
pada era new normal sekarang ini? 
2. Apa sajakah keunggulan dari setiap macam paket yang 




1. Dibandingkan dengan kondisi sebelum pandemi covid-
19, seperti apakah harga setiap paket yang ditawarkan 
oleh PT. Shirotol Jannah di era new normal sekarang ini? 
2. Apakah harga tersebut sesuai dengan kualitas yang 
diberikan? 





1. Seperti apakah cara distribusi yang diterapkan oleh PT. 
Shirotol Jannah melalui saluran distribusi pemasarannya? 
2. Seperti apakah target pasar yang akan menjadi sasaran 




1. Promosi seperti apakah yang dilakukan oleh PT. Shirotol 
Jannah pada era new normal sekarang ini apabila 
dibandingkan dengan promosi yang dilakukan sebelum 
adanya pandemi covid-19? 
2. Apakah promosi yang dilakukan PT. Shirotol Jannah di 
era new normal dapat sesuai dengan apa yang diharapkan 
oleh PT. Shirotol Jannah? 
3. Apakah calon jamaah yang mendaftar di shirotol jannah 





1. Bagaimana prosedur yang dimiliki oleh PT. Shirotol 
Jannah dalam meningkatkan kinerja karyawan? 
2. Bagaimanakah cara PT. Shirotol Jannah dalam 




1. Bagaimanakah fasilitas yang ditawarkan PT. Shirotol 
Jannah kepada pelanggan? 
2. Bagaimana cara PT. Shirotol Jannah memberikan sarana 




1. Bagaimanakah proses pengaturan ibadah yang dilakukan 
oleh PT. Shirotol Jannah agar dapat memuaskan bagi 
jamaah? 
2. Bagaimanakah sistem pengaturan kerja karyawan yang 
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Salah satu bentuk pemasaran online 
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